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- совершенствование нормативно-правовой базы регулирующей отношения 
франчайзинга в нашей стране, привлекающей известные иностранные бренды 
на наш рынок; 
- развитие системы целевого кредитования на приобретение франшиз малы-
ми предпринимателями, создание системы кредитования франчайзинга с уча-
стием банков и страховых компаний; 
- создание системы информационной поддержки, обучающих программ по 
вопросам франчайзинга; 
- реклама и поддержка пилотных франчайзинговых проектов; 
- создание общественных ассоциаций, занимающихся проблемами развития 
и продвижения франчайзинга на территории Республики Беларусь. 
В. И. Туреико 
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ФОРМЫ ВЗАИМОДЕЙСТВИЯ МАЛОГО БИЗНЕСА И КРУПНЫХ 
ПРЕДПРИЯТИЙ. СУБКОНТРАКТАЦИЯ 
Особой и наиболее распространенной в экономике западных стран разно-
видностью сателлитной формы взаимодействия малых и крупных структур яв-
ляется субконтрактация. Субконтрактация как разновидность делового партнер-
ства предполагает такую кооперацию предприятий (в том числе мини-фирм, 
семейного подряда, надомничества и т.д.), при которой крупное предприятие на 
основе договора (контракта) размещает заказ, определяет спецификацию изде-
лий, предоставляет сырье или полуфабрикат для дальнейшей переработки и т.д., 
а исполнители (малые фирмы) осуществляют частичную или завершающую об-
работку предоставленного материала. Крупное предприятие может заключить 
контракт либо на производство готового изделия, без собственного участия в его 
производстве (коммерческий вариант), либо на участие малых фирм в отдель-
ных стадиях технологического процесса (производственный вариант). На усло-
виях субконтрактации может осуществляться и реализация продукции крупного 
предприятия. 
Форма возникновения малого бизнеса в результате реструктуризации круп-
ных промышленных предприятий с использованием принципа субконтрактации 
является перспективной для экономики Беларуси, так как требует минималь-
ных дополнительных затрат ресурсов для ее реализации. Для того, чтобы такая 
форма взаимодействия малого и крупного бизнеса получила развитие, она, как 
и любая другая форма рыночных взаимоотношений, должна быть взаимовыгод-
ной. 
Каковы теоретические преимущества субконтракта для крупного предпри-
ятия - почему и в каких случаях оно делает выбор между собственным произ-





Конкуренция вынуждает компанию постоянно искать формы повышения 
эффективности своей деятельности, заставляет отслеживать изменения во 
внешней среде и соответственно изменяться самой, прежде всего в направле-
нии в котором может наиболее эффективно реализовать свои возможности, свои 
стержневые компетенции. Компания должна стремиться максимально эффектив-
но использовать имеющиеся у нее ресурсы, следовательно, ей необходимо кон-
центрировать свои финансовые и управленческие активы на бизнес-процессах, 
которые она выполняет наиболее квалифицированно, на том, что она может 
делать лучше других, и одновременно передавать внешним специализирован-
ным фирмам процессы, которые те делают эффективнее. Особенно это касается 
процессов не связанных с ключевыми знаниями компании, обеспечивающих ее 
конкурентоспособность на рынке. Преимуществом данной стратегии является 
и то, что внешние подрядчики опосредованно через свой продукт привносят 
в конечную продукцию предприятия свои знания, передовые технологии, свой 
опыт работы в данном направлении, т.е. свои стержневые компетенции. В такой 
ситуации предприятие использует опыт и знания не отдельного сотрудника, вы-
полнявшего данную функцию на предприятии, а опыт и знания целого коллек-
тива специализированной сторонней организации. 
Кроме того, практически невозможно, чтобы какое-либо одно предприя-
тие, особенно крупное, превосходило все другие по абсолютно всем бизнес-
процессам, используемым в его деятельности. В каждой компании есть про-
цессы, которые требуют значительных затрат и в то же время не являются для 
него ключевыми. В связи с этим резонно констатировать, что в передаче бизнес-
процессов, которые не являются для предприятия основными, на сторону суще-
ствуют резервы повышения эффективности его деятельности за счет снижения 
издержек на производство продукции. Это происходит в случае, если стоимость 
внешнего заказа какого-либо бизнес-процесса ниже стоимости собственного. 
Ведь внешний поставщик услуг способен обеспечить экономию и более высо-
кий уровень услуг за счет специализации, более дешевой рабочей силы или эф-
фекта масштаба. В данном случае появляется экономия и в накладных расходах, 
так как у предприятия отпадает необходимость в совершенствовании бизнес-
процессов (отслеживании изменений, обучении персонала, проведения НИОКР 
и т.п.), которые не являются для него стержневыми, достаточно отслеживать 
рынок производителей данного продукта для выбора оптимального. В резуль-
тате часть сложного процесса контроля собственного производства заменяется 
контролем партнерских отношений. Предприятие в данном случае интересует 
только цена и качество предоставляемых услуг, а все финансовые риски несет 
подрядчик. 
Среди преимуществ субконтрактации для крупного бизнеса также мож-
но выделить и формирование у предприятия более гибкой производственной 
структуры. Ведь размещение части процессов у внешних специализированных 





потерями переориентировать свою деятельность. Ведь отказаться от услуг под-
рядчика значительно проще, чем перепрофилировать собственные процессы. 
Среди возможных причин, заставляющих предприятие отказаться от при-
влечения внешних подрядчиков, можно выделить следующие: 
- желание сохранить технологические секреты. Однако действие этой при-
чины во многом нивелируется тем, что размещению на стороне подлежат не 
основные для предприятия операции, ключевые операции остаются в его ком-
петенции. 
- появляющаяся зависимость от деятельности подрядчиков. Данная причина 
во многом нивелируется конкуренцией на рынке субподрядчиков, и появляю-
щейся в такой ситуации гибкости в выборе возможных поставщиков и изделий. 
- в отдельных случаях достаточно сложно собрать информацию и точно оце-
нить стоимость того или иного процесса в деятельности предприятия. В то же 
время, для поиска путей повышения эффективности производства такой анализ 
в любом случае необходим. 
Таким образом, крупным предприятиям выгодно использовать субконтрак-
тацию в своей деятельности в случае, если они решили сосредоточить ресурсы 
на своих стержневых компетенциях и есть необходимость в снижении издержек 
производства. При этом у них возникает возможность получить внешнюю ком-
петенцию наиболее высокого качества. 
Основная выгода от данного взаимодействия для малого предприятия - это, 
прежде всего, получение заказа. Кроме того, крупные предприятия вносят эле-
мент стабильности и планомерности в работу малых фирм, оказывают финансо-
вую, консультационную и др. виды помощи при осуществлении хозяйственной 
деятельности. 
Вариантом применения субкотрактации может являться и случай, когда в 
качестве заказчика выступает малое предприятие. Малые и средние предприя-
тия в подавляющем большинстве ориентированы на производство продукции, 
пользующейся спросом на рынке, но в силу объективных причин не всегда в 
состоянии осуществлять полный цикл производства изделий. Но в этом и нет 
необходимости. Им достаточно использовать свое главное конкурентное преи-
мущество - ключевую технологию, владение долей рынка Большинство произ-
водственных процессов можно заказывать на крупных предприятиях, имеющих 
незадействованные производственные мощности, а также использовать отдель-
ные цеха крупных предприятий, получивших определенную экономическую 
самостоятельность. 
Субконтрактация как форма взаимодействия малого и крупного бизнеса 
широко распространена в развитых западных странах. Экономисты признают, 
что широкое использование субконтрактации является одной из главных при-
чин успеха, достигнутого за последние годы экономическими системами Япо-





этих странах стала проведенная в 60-70 годы прошлого столетия масштабная 
реструктуризация машиностроительной отрасли. 
В японской экономике механизм субподряда на протяжении длительного 
времени рассматривается как одно из важных средств обеспечения эффективно-
сти и конкурентоспособности. Министерство внешней торговли и промышлен-
ности Японии определяет субподряд следующим образом: «Договорные взаимо-
отношения между предприятием и «материнским» предприятием, обладающим 
большим капиталом или имеющим большее количество работников. Первое из 
предприятий получает заказ на производство изделий, деталей, устройств, мате-
риалов или компонентов, используемых в качестве производственных ресурсов 
материнским предприятием, либо заказ на изготовление или ремонт установок, 
оборудования, инструментов и т.п., применяемого «материнским» предприяти-
ем в ходе производственного процесса. Когда предприятие приобретает стан-
дартные детали, компоненты и т.п. по обычным закупочным каналам, это не 
считается субподрядом. При субподряде «материнское» предприятие направля-
ет заказ на производство работ непосредственно субподрядчику при определе-
нии плана, качества, спецификаций, формы, конструкции и прочего». 
Доля предприятий в сфере малого и среднего бизнеса, работающих в каче-
стве субподрядчиков, по данным Корпорации малого и среднего бизнеса и Ми-
нистерства внешней торговли и промышленности Японии составляет около 55 
процентов, а в таких сферах как машиностроение, текстиль, одежда эта цифра 
достигает 80 процентов. 
Практика субконтрактации считается инструментом повышения эффектив-
ности промышленного производства и обеспечения общего экономического ро-
ста, благодаря рациональному использованию имеющихся производственных 
мощностей и более совершенному использованию ресурсов. В случае если на 
предприятии имеется ряд непрофильных или убыточных производств целые 
цеха или отделы становятся точками «кристаллизации», вокруг которых созда-
ются многочисленные малые предприятия, имеющие разную степень близости 
к «материнскому» предприятию. Эффект реструктуризации состоит в том, что 
происходит одновременное улучшение работы и крупной фирмы (которая осво-
бождается от ненужного бремени) и внутренних ее структур, которые выделя-
ются в самостоятельные малые предприятия и получают более широкие полно-
мочия для решения собственных локальных задач (поиск заказчиков дешевого 
сырья на стороне, изменение технологии в выгодную для себя сторону и т.д.). 
Как пример эффективного взаимодействия крупного бизнеса и малого пред-
принимательства на основе субконтрактации в Российской Федерации можно 
выделить нефтяную отрасль, которая является лидером в стране в сфере струк-
турной перестройки крупных предприятий, в ходе которой образуется большое 
число малых фирм, эффективно взаимодействующих с крупным бизнесом. В 
силу специфики отрасли крупные вертикально интегрированные компании ор-




реализации крупномасштабных проектов по разведке и эксплуатации богатых 
месторождений как внутри страны, так и за рубежом. В то же время в тесной 
связи с крупными компаниями в производственной сфере, технологическом об-
служивании, консалтинге, сервисе, внедрении новых бизнес-схем, маркетинге, 
сбыте продукции работают малые и средние фирмы. 
Крупные нефтяные компании по мере перехода на поздние стадии разработ-
ки месторождений используют малые и средние нефтедобывающие компании 
для работы на подобных месторождения, зная, что эти сравнительно небольшие 
компании имеют соответствующий опыт, заинтересованы в получении подоб-
ных заказов и работают с ориентацией на снижение издержек. Договоры между 
крупными компаниями и малыми фирмами осуществляются либо на условиях 
соглашения о разделе продукции, либо аренды, либо находится какая-то иная 
форма сотрудничества. 
Взаимодействие крупных нефтяных компаний с мелкими и средними про-
является также в сфере оказания сервисных услуг, среди которых фигурируют 
услуги по геолого-разведочным работам, бурению, ремонту скважин, оборудо-
вания всех стадий добычи, переработки и транспорта нефти и нефтепродуктов, 
маркетингу, НИОКР, внедрению информационных технологий и многое другое. 
Этот тип взаимодействия малых и крупных структур в нефтяном комплексе 
представлен наиболее широко. 
Специализированны и формы взаимодействия крупных вертикально инте-
грированных нефтяных компаний с малыми предприятиями, работающими в 
сфере сбыта нефтепродуктов. Крупные и малые предприятия заключают до-
говора о прямых поставках нефтепродуктов потребителям, минуя объекты 
продуктообеспечения; иначе говоря, их затраты за счет экономии складских 
и транспортных издержек, а также отсутствия платы посредникам, ниже. При 
этом крупные компании обеспечивают, как правило, регулярность поставок, 
стабильное качество нефтепродуктов, а малые обеспечивают более гибкую си-
стему сбыта продукции. 
В Беларуси в настоящее время наблюдается значительная обособленность 
больших и малых предприятий. В значительной степени это связано с нера-
циональным соотношением их количества. Соответственно в настоящее время 
и субконтрактация пока не получила должного развития. В то время как она 
способна решать задачи более рационального развития крупного производства, 
обеспечивая их выживание, и способствует росту количества предприятий ма-
лого бизнеса. 
В Республике Беларусь крупные предприятия в большинстве своем проводят 
достаточно неэффективную маркетинговую политику и не в состоянии добиться 
полной загрузки производственных мощностей. В то же время, эти предприятия, 
располагая практически всеми необходимыми для производства конечной про-
дукции производствами, не спешат с ними расставаться. Многие крупные пред-






условиях структуру. Проведение реструктуризации крупных предприятий с ис-
пользованием принципа субконтрактации, доказавшего свою эффективность в 
развитых странах позволит высвободить значительные ресурсы (оборудование, 
производственные помещения и т.д.) для создания производственно- технологи-
ческих зон, в которых могут быть размещены малые и средние промышленные 
предприятия с высокой степенью специализации на ограниченном количестве 
производственных процессов, позволит этим предприятиям существенно сокра-
тить издержки, упростить получение кредитов. 
Для обеспечения развития субконтрактации в Республике Беларусь необхо-
дима государственная программа, определяющая способы и формы взаимодей-
ствия малых и крупных (прежде всего с государственной долей собственности) 
предприятий с целью проведения структурной перестройки промышленности и 
реструктуризации предприятий. 
В. С. Филипенко 
Полесский государственный университет 
г. Пинск, Республика Беларусь 
ОПРЕДЕЛЕНИЕ ПРИБАВОК (ПОТЕРЬ) УРОЖАЙНОСТИ 
СЕЛЬСКОХОЗЯЙСТВЕННЫХ КУЛЬТУР ОТ УВЛАЖНИТЕЛЬНЫХ 
МЕРОПРИЯТИЙ 
Природно-климатические условия Республики Беларусь в целом благоприят-
ны для производства сельскохозяйственных культур. Среднегодовое количество 
осадков колеблется в пределах 550-650 мм. Однако выпадение осадков неравно-
мерно и часто недостаточно в отдельные периоды года. Сумма осадков в средний 
год (50 % обеспеченности по осадкам за вегетационный период) в отдельные де-
кады может составлять 5 и 95 % обеспеченности. То же отмечается во влажный 
(5 %) и сухой (95 %) годы. Расчеты метеостанций Беларуси показывают, что при-
мерно каждый третий год территория республики испытывает недостаток увлаж-
нения почвы. 
Для нормального роста и развития сельскохозяйственных растений необ-
ходим оптимальный водный, воздушный, пищевой и тепловой режимы почвы. 
Причем, водный режим почвы является важнейшим показателем, так как он в 
значительной мере определяет воздушный и в некоторой степени пищевой и 
тепловой режимы. На образование урожая многие сельскохозяйственные куль-
туры потребляют 400-800 мм влаги, причем 55-75% ее в непродолжительный 
период. В период максимального потребления растениями влаги в Беларуси 
обычно выпадает мало осадков и они едва покрывают 25-50% потребностей 
культур, а остальные 50-75% воды сельскохозяйственные культуры используют 
для создания урожая из влагозапасов почвы. 
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